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の葬儀に喪服で出席する人が多くなってきた。し
かし喪服も津波で流された人が多かったため，高
橋氏は喪服の需要が高まっていると考え，震災前
から行っていた「ブラックフォーマルフェア」を
２０１１年７月に開催することにした。だが，従業
員は「こんな時期に喪服を販売したら，近隣の
方々から後ろ指を指される」と反対した。高橋氏
は従業員の反対を押し切ってブラックフォーマル
フェアを開催したが，実際にはお客様が多数来場
し，震災前より多くの売り上げを上げることがで
きた。
高橋氏は，和服の普及のためいろいろな活動を
しているが，被災後は特に和服を通して被災者と
それ以外の地域の人たちを結びつける活動を行っ
ている。たんすに眠っているきものを被災地に
送っていただき，津波で晴着を流されてしまった
人に配布し，喜ばれている。送られたきものには
一つ一つ手紙が添えられており，被災者への励ま
しの言葉などが書かれているという。
「満点スリップ」は平成１７年に商品化したもの
だが，震災後は通信販売にも力を入れており，ま
た各地で開催されるきもの関連のイベントにも出
店して販路開拓に努めている。高橋氏はまた，
Facebookを通じて日々情報発信し，きものの普
及に尽力している。
（講演日）平成２４年１０月１５日
株式会社斉吉商店 専務取締役 斉藤和枝氏（水
産加工品製造業）
斉吉商店は昭和６年創業であり，代々気仙沼で
廻船問屋を営んでいた。斉藤氏は三人姉妹の長女
で，婿をとって４代目を継いだ。夫が社長である。
先代の時代から水産加工業に転業していたが，夫
と二人で新規事業を手掛けた。
３月１１日，社長は HACAPの実地検査の対応
で潮見工場に，専務は新商品開発の仕事で別の工
場にいた。地震発生後，斉藤専務は車で避難した
が，途中高台に向かう道路が渋滞して動かなく
なったので，引き返して別のルートで何とか逃げ
ることができた。震災から３日間，社長と連絡が
とれなかったが，再会することができ，すぐに事
業を再開しようと話し合った。
工場は破壊され，帳簿も流されてしまったが，
先祖から受け継いだ事業を止めるという選択肢は
考えられなかった。主力商品のさんまの煮物であ
る「金のさんま」は，震災前は OEMあるいは業
務用が８割，自社ブランドによる個人向け販売が
２割であったが，業務用は利益が少なく，また製
造設備を失って大量生産できないため，鍋一つで
もできる個人向け販売１００％で事業再開すること
とした。幸い，ずっとつぎ足して使ってきた金の
さんまの返しだれは，震災前から非常用持ち出し
パックに入れリュックに詰めて保管していたため，
社員ががれきの中から見つけ出して持ち出してく
れていた。たれが見つかったことで，以前は２００
種類以上あった商品の中で「金のさんま」からリ
スタートすることにした。
幸い，社員は安否確認がとれ，全員，仕事に戻
りたいという意思であった。社員のためにも事業
を再開しなければと思い，自分を追い込んだ。ま
ず製造設備などの購入に必要な資金を調達するた
め，ミュージックセキュリティーズ株式会社が運
営するセキュリテ被災地応援ファンドを活用し，
ファンドを組成して資金を募集した。４月２５日
に募集開始したところ，わずか２週間で予定の金
額を集めることができた。この資金と銀行からの
融資を得て，最低限の製造設備は賄うことができ
た。さらに５月に上京してデパートや通信販売会
社を回り，９月から商品を供給すると約束した。
デパートや通信販売会社は，金のさんまの売り場
やカタログのページを用意してくれた。東京は元
気で買ってくれる人がいる。製品を作っただけで
はだめで，売らなければ収入がない。だが，売る
めどはついたのに，原料も鍋もない，建物が建た
ない，ガス，電気も来ないという状況で，立ち往
生してしまった。そこで知り合いの同業者にレシ
ピを全部渡して OEM生産をお願いしたところ，
自分で作るべきだといわれて工場を貸してもらえ
ることになった。もう１件，同様に工場を借り，
ようやく７月初めに製品ができた。１年たって
やっと新しい工場が完成し，２０１２年７月から自
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前の工場に移ることができた。
今後はもっと全国に販路を広げたい。震災後，
専門家のサポートもあって，Facebookや Twitter
を活用して個人客向けに東京での催事情報や商品
情報を提供し，販売促進に努めている。さらに冷
蔵または常温で流通できるよう，保存のきくパッ
ケージを開発中で，２０１３年１月から販売開始予
定である。このパッケージとパック方法の開発に
ついては，経済産業省の震災復興助成金を活用し
た。
とにかく，事業を再開できたのは社長が生きて
いてくれたことと，自分の代で事業を辞めるわけ
にはいかないという思いによる。そして工場を貸
してくれた企業や，お金を出資してくれた投資家
の方々など，多くの人に支えられているためだと
思っている。
（講演日）２０１２年１２月１０日
株式会社男山本店 代表取締役 菅原昭彦氏（日
本酒醸造業）
㈱男山本店は，１９１２年創業で今年１００年目を
迎えた。菅原社長で５代目である。自社ブランド
「伏見男山」「蒼天伝」などがある。震災前は生産
量の８割が地元向けの出荷だった。
東日本大震災によって，気仙沼は甚大な被害を
こうむった。人口７４，０００人のうち１，０００人が死
亡し，不明者が３００人である。被災した事業所は
８０．８％，７０センチメートル地盤沈下し，GDPは
半減した。気仙沼の被災の特徴は，漁船やカキ養
殖のいかだ，冷凍冷蔵施設，水産加工場の生産設
備など沿岸部の施設が壊滅的ダメージを受けたこ
とである。つまり，稼ぐ場が一番ダメージを受け
たということだ。
㈱男山本店では，１９３２年に建てられ国の登録
有形文化財になっていた木造三階建ての本社およ
び資材倉庫が津波で倒壊し，１，２階部分がつぶ
れた。幸い，醸造所は津波の被害はまぬかれた。
醸造用タンクは地震の揺れでも大丈夫だったので，
震災から１３日後，３月２４日に酒を出荷すること
ができた。当時，交通機関のマヒで帰れなくなっ
た杜氏が２人いたので，菅原氏と３人でもろみの
管理をし，あと２週間で絞って酒にしなくてはと
いう段階だった。しかし，電気も水道も通ってい
ない。もろみは発酵を続けているので冷やして発
酵をコントロールしなくてはいけない。通常は自
動で温度管理しているが，非常用の氷を使って手
作業で冷やした。さらに絞るためには，大型の発
電機とそれを運ぶクレーン付きトラック，燃料の
軽油が必要だった。あちこち探し回ったが，結局
知り合いから大型発電機を借りることができ，近
所の鉄工所のクレーン付きトラックを借り，後輩
から軽油を調達することができ，酒を絞ってビン
詰めすることができた。地元の人たちとの付き合
いを日頃から大切にすることによって，助けても
らえた。自分は無力だと思い知ったが，意志の力
を持って動くと何かが起こる。
３月２４日に酒を出荷する様子がテレビで報道
されたが，４月１２日に電気が通じてメールを見
ることができるようになり，初めて全国から激励
のメールとともに注文が殺到していることを知っ
た。通常，３月は在庫が多い季節だが，在庫はす
ぐになくなってしまった。社員は１６人中８人が
被災した。家族を亡くした人もいたが，生活のた
めに仕事は続けざるを得ない。そこで会社の再建
に向けて社員に話したことは，①ゼロベースで始
める＝本社は倒壊し，資材もない，市場も被災し
たままなので，今までと違うやり方で経営する，
②朝令暮改＝非常事態で刻々と状況が変わるので，
臨機応変に対応する，③雇用を守るために全員日
給制にする，という３点だった。生産スタッフは
仕事があるが，経理や営業は仕事がない。でもが
まんしてもらい，菅原家だけではなく，みんなで
会社を守ろうという意識になり，結局，社員全員
残ってくれた。
「みんなで新しい会社を創ろう」「変わるチャン
スをもらったと考えよう」と社員に呼び掛けた。
ずっとやってきたやり方はすぐには変えられない。
震災という不幸なできごとだったが，変わるチャ
ンスでもある。未来を創るのは今。今やらなきゃ
先はないと思った。
被災して考えさせられたことは，酒蔵と地域の
気仙沼市の被災中小企業経営者による講演の概要
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人との関係，酒蔵と飲み手（お客様）との関係で
ある。ニュージーランドや鹿児島，石垣島からも
注文があった。震災を通じて飲み手とつながって
いることが見えたので，裏切ることはできないと
感じた。会社と社員の関係も，社員がいなければ，
今，会社はないと考えるようになった。
震災直後，売り上げが普段の３～４倍まで急増
した。復興支援特需のようなもので，その後急減
した。こうなることはわかっていたので，商品発
送時に手紙やカードを入れたり，メールを送った
りと，あらゆることをして継続的な注文を得られ
るように努力した。今の売り上げは震災前より少
し多い程度である。一方，気仙沼はなかなか復興
しない。地元の市場は壊れたまま。地元のために
何ができるか，考えている。本社の駐車場があい
ているので，そこに仮設商店街を建てられるよう
お手伝いした。
今後の展開のために，自分に言い聞かせている
ことは，真摯であること，分を知る，身の丈，図
に乗らないということである。また税理士さんに
入ってもらい，あるべき自社の姿を数字で把握す
るようにしている。
とにかく，変化に対応する，変化を嫌わないこ
とが重要。慣れをいましめる。慣れると何もしな
くなるので。今，３０代の社員が Facebook，ス
マートフォン，iPadを使いこなしている。これ
も変化の一つだと思う。
専修ビジネス・レビュー（２０１３）Vol.８No.１
28
